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От автора

Ниже приведена моя собственная подлинная исто-
рия, и  я надеюсь, что она будет руководством для 
вдумчивого ученика.

Первые тридцать лет своей жизни я провел 
словно в глубоком «умственном сне». Я использовал 
лишь жалкие 10 % своих способностей и удивлялся, 
почему не двигаюсь вперед.

Наконец я сделал открытие, которое стало реша-
ющим.

В нашей компании создали новый отдел. Я боль-
ше всех остальных понимал в работе, которую пред-
стояло выполнять. Но на пост управляющего отделом 
открыто претендовали еще несколько сотрудников. 
И вот меня пригласили на заседание совета дирек-
торов и попросили поделиться идеями насчет управ-
ления отделом. Я явился в кабинет, трепеща от вол-
нения. Одно присутствие этих высокопоставленных 
лиц пугало и смущало, и я не смог внятно ответить 
на их вопросы. Наконец один из боссов повернулся 
к председателю и спросил: «Этот сотрудник вообще 
знает, о чем говорит?» Я знал. Но понять это мог лишь 
тот, кто умеет читать мысли. Когда я вышел из зала 
заседаний, то осознал, что упустил свой шанс…

Вы не поверите! Но эта неудача стала лучшим, 
что когда-либо со мной случалось!

Вернувшись домой, я швырнул воротничок 
и галстук на постель, даже не глядя, куда они упадут, 
закурил трубку и  долго сидел в  темноте, пытаясь 
как следует все обдумать. Я задавал себе сотни во-
просов. Почему мне не удалось завязать отношения 
с  коллегами? Почему они никогда не  приглашают 
меня в гости? Что отличает меня от тех, кто пользу-
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ется любовью и  добивается успеха? Я  понял: меня 
с этими людьми разделяет пропасть.

В тот вечер я решил, что буду усердно воспиты-
вать в себе качества, которых мне недостает и кото-
рыми наделены авторитетные люди. Я  подозревал, 
что сильной и авторитетной личностью мне не стать, 
но  все-таки верил  — и  с  течением времени мое 
убеждение подтвердилось, — что я могу постараться 
и утроить те полезные качества, которыми обладаю.

В каждом человеке спит сила, о  которой он 
даже не подозревает.

Я прочел много книг по  психологии и  формирова-
нию личности. Обсудил эту тему с другими людьми. 
Тщательно изучил всех обладателей личного маг-
нетизма, которые мне встречались. И сделал драго-
ценное открытие: все эти люди излучали энтузиазм, 
оптимизм и  бодрость. Я  также обнаружил, что это 
настроение можно передать другим людям. Как-то 
жарким июльским днем я проходил мимо двора, где 
веселились дети: они с воплями поливали друг дру-
га из садового шланга. Я остановился понаблюдать 
и вскоре тоже смеялся и радовался их игре не мень-
ше, чем они сами.

Радость и  надежда всегда привлекательны и 
притягательны; угрюмость и отчаяние нико-
гда не располагают к себе.

Вскоре я составил план по  воспитанию в  себе чув-
ства «я рад, что живу».

Как-то раз я повстречал на  улице приятеля: 
«Чудный сегодня денек!»  — бодро воскликнул он. 
Я даже не успел задуматься, так это или нет, но сра-
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зу же согласился с ним. Приятель схватил меня за ру-
кав. «Послушай, — сказал он, — так не пойдет, если 
будешь продолжать таким манером, ничего хороше-
го в твоей жизни не случится. Взбодрись. Выберись 
из  этой колеи. Вдохни дух дня. Посмотри на  небо, 
на  то, какие прекрасные облака. Это зрелище до-
ставит тебе радость!» Я  пошел дальше, но  походка 
моя стала легкой. Я поймал себя на том, что бессо-
знательно что-то напеваю себе под нос. После этой 
истории я стал внимательнее относиться к  миру 
и  не  жалел времени на  то, чтобы насладиться сол-
нечным светом и свежим ветром. Я научился восхи-
щаться закатами и рассветами.

Я обнаружил, что на то, как пройдет день, вли-
яет настрой в  первые полчаса после пробуждения. 
Поэтому с  утра я старался быть жизнерадостным. 
Я заставлял себя насвистывать и напевать, улыбать-
ся и думал только о хорошем — независимо от того, 
что мне предстояло днем. И  обнаружил: если при-
держиваться такого поведения всего полчаса утром, 
то на весь оставшийся день голос будет более жизне-
радостный и выражение лица приветливым.

Однажды в городе выступал Эдвард Джеймс Ка-
телл, знаменитый оратор. В своей речи он упомянул, 
что за последние десять лет ни разу не прошел мимо 
человека, казавшегося ему несчастным или унылым, 
без того, чтобы прикоснуться к  шляпе и  мыслен-
но поблагодарить Создателя за  его доброту: «Ведь 
у  меня все хорошо». Такую практику он выполнял 
много лет. Это сделало его более сострадательным, 
счастливым и довольным своей участью.

Поэт Генри Лонгфелло однажды сказал актрисе 
Мэри Андерсон, что та сможет придать голосу оба-
яние, если каждый день будет читать вслух радост-
ное лирическое стихотворение. Такое упражнение 

От автора
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помогает развить счастливые интонации в  голосе, 
а  они всегда  — самые притягательные. А  Эмерсон 
сказал: «Когда человек живет с Богом, то его голос 
будет сладок, словно журчание ручья и шорох коло-
сьев в поле».

Дух довольства жизнью, оптимизма и  храбро-
сти, который развивается такими способами, будет 
присутствовать в вашей речи. Он поможет вам об-
щаться, беседовать и заводить друзей.

Небольшое наблюдение показало мне, что то-
ропливость и  суетливость  — это признак незначи-
тельности личности: они показывают, что для од-
ного человека событий слишком много. Я заметил, 
что у великих людей вид всегда спокойный и урав-
новешенный. Они владеют ситуацией, независимо 
от того, насколько напряженная обстановка вокруг, 
они всегда сохраняют самообладание.

Это идеальное состояние, и  я и  решил его до-
стичь. Но я не просто сидел и праздно желал обрести 
вид уравновешенного человека. Я  всерьез захотел 
научиться этому и был готов заплатить соответству-
ющую цену. Раз по десять в день я останавливался, 
расслаблялся на минутку, глубоко дышал и рисовал 
себе того человека, полного самообладания, кото-
рым обязательно стану.

Я неоднократно перечитывал небольшую книгу 
Джеймса Аллена «Человек мыслящий» и считаю ее 
одним из  самых мудрых из  всех написанных трак-
татов. Эта книга дарит откровение и просветление. 
Она еще яснее и отчетливее показала мне, что «са-
моконтроль — это сила, а правильное мышление — 
величайшее мастерство». Она также научила меня 
тому, что, если я смогу повелевать своими мыслями, 
то стану повелителем своей жизни и кузнецом сво-
ей судьбы. Вскоре я начал воплощать в своей жизни 
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идеальное состояние, о котором постоянно помнил 
и которого стремился достичь.

Мы сейчас говорим о самообладании и самокон-
троле, и я не знаю ничего, что помогло бы обрести 
эти качества лучше, чем вера. Однажды Уильям Кал-
лер Брайант1 из  Новой Англии ехал верхом на  ло-
шади и  вдруг увидел дикую птицу, которая летела 
в небе. Этот пустячный случай вдохновил Брайанта 
на  написание стихотворения, ставшего его визит-
ной карточкой, — «К перелетной птице». Я часто по-
вторяю последнюю строфу этого стихотворения.

Тот, кто пред тьмой направит
К пристанищу чрез бездну твой полет, —
Меня в пути суровом не оставит
И к цели приведет2.

Внутренний мир и покой нисходят на человека, ко-
гда он чувствует, что Творец, указывающий путь пе-
релетной птице, поддерживающий движение звезд 
на небесных орбитах, также направляет и его, чело-
века.

Когда мне тревожно или я полон сомнений, я 
перед сном открываю Библию и читаю Псалом 90. 
Бессчетное количество солдат читали эти священ-
ные строки в окопах Франции перед «часом ноль»3. 
Псалом этот вселяет в сердце отвагу и веру.

1 Уильям Каллен Брайант (1794–1878)  — американский 
поэт, журналист и  редактор газеты «New York Post».  — 
Прим. пер.

2 Перевод М. Зенкевича.

3 «Час ноль» — день и час окончания Второй мировой вой-
ны. — Прим. пер.

От автора
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Падут подле тебя тысяча и десять тысяч одес-
ную тебя; но  к  тебе не  приблизится: только 
смотреть будешь очами твоими и  видеть воз-
мездие нечестивым.

Ибо ты сказал: «Господь  — упование мое»; 
Всевышнего избрал ты прибежищем твоим; 
не приключится тебе зло, и язва не приблизит-
ся к  жилищу твоему; ибо Ангелам Своим запо-
ведает о  тебе  — охранять тебя на  всех путях 
твоих: на руках понесут тебя, да не преткнешь-
ся о камень ногою твоею.

В самом начале этой книги я уже упомянул, что тща-
тельно изучал всех встречавшихся мне обладателей 
личного магнетизма. Как я обнаружил, все они были 
наделены уверенностью в себе. Они излучали твер-
дую спокойную веру в свои способности справиться 
с  той или иной задачей, а  также безграничную от-
вагу, готовность пытаться снова и  снова сразиться 
с трудностями. Именно из этих качеств и создается 
магнетизм.

Пугливость и  сомнения всегда отталкивают 
окружающих. Отвага и  уверенность, наобо-
рот, притягивают.

В те времена я ничего не  слышал о  каких  бы то 
ни было курсах ораторского искусства, но уговорил 
семерых друзей организовать самодеятельный дис-
куссионный клуб. Мы регулярно встречались у  ко-
го-нибудь дома, произносили импровизированные 
речи, обсуждали самые разные темы и  вопросы. 
Я был откровенно удивлен тем, как быстро эти люби-
тельские занятия прибавили нам всем уверенности 
в себе. У нас не только появилось мужество встать 



13

Оглавление. Как влиять на людей и выработать уверенность в себе, выступая публично

и обратиться к слушателям, но и прибавилось отва-
ги во всех прочих занятиях и сферах жизни.

Этот дискуссионно-ораторский клуб пробудил 
во мне желание идти дальше. Однажды, роясь в кни-
гах, я случайно наткнулся на стихотворение, которое 
стало решающим. Это было стихотворение Уильяма 
Эрнеста Хенли «Непокоренный». Его автор большую 
часть жизни прожил калекой. Лишь редкие минуты 
он не страдал от боли, но, несмотря на свое слабое 
здоровье и  бедность, он создал то, что, по  словам 
доктора Фрэнка Крейна, считается «великолепней-
шей духовной декларацией в  нашей литературе». 
Я также узнал, что это было любимое стихотворение 
Рузвельта. 

Оно произвело на меня такое неизгладимое впе-
чатление, что я заучил его наизусть и прочел на од-
ной из  встреч нашего дискуссионного клуба. При-
веду его здесь и надеюсь, что оно ободрит и укрепит 
ваш дух и  поможет вам, как помогло в  свое время 
мне. Надеюсь, что и вы выучите это стихотворение 
и сделаете его своим девизом.

«Непокоренный» 

Уильям Эрнест Хенли

Из-под покрова тьмы ночной,
Из черной ямы страшных мук
Благодарю я всех богов
За мой непокоренный дух.

И я, попав в тиски беды,
Не дрогнул и не застонал,
И под ударами судьбы
Я ранен был, но не упал.

От автора
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Тропа лежит средь зла и слез,
Дальнейший путь не ясен, пусть,
Но все же трудностей и бед
Я, как и прежде, не боюсь.

Не важно, что врата узки,
Меня опасность не страшит.
Я — властелин своей судьбы,
Я — капитан своей души1.

Часто я плохо себя чувствовал — меня мучили ми-
грени и прочие недомогания. Попробуй-ка излучать 
мощь и уверенность, если в твоем телесном моторе 
не хватает топлива, да и сам поизносился. Личный 
магнетизм строится на живости, а не на медлитель-
ной вялости.

Я решил вплотную заняться физической фор-
мой. От дома до работы была одна миля, и я вста-
вал пораньше, чтобы пройти это расстояние пеш-
ком и подышать воздухом. Я раньше ложился спать, 
взял за правило пить в два раза больше воды, чем 
прежде, есть, наоборот, вполовину меньше, чем 
раньше, и  тщательнее соблюдать все предписания 
гигиены. Поначалу результаты не  были особо за-
метны, но  вскоре кровь быстрее побежала по  жи-
лам, и я почувствовал себя лучше. Повысились вы-
носливость и работоспособность, пропало чувство 
вялости и усталости, которое раньше часто мучило 
меня.

1 Перевод В. Рогова.
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* * *

Итак, все вышеперечисленные факторы замет-
но повлияли на способность поддерживать разговор 
и  умение знакомиться с  людьми и  заинтересовы-
вать их. Однако пока что я еще не  обнаружил ос-
новной секрет магнетизма. Он открылся мне как-то 
вечером благодаря одному из самых замечательных 
ораторов нашего штата. Я уже много раз слушал его 
выступления и  тщательно изучал его манеру гово-
рить и  держаться, чтобы понять, как он добивает-
ся такого эффекта. Особенно меня восхитила одна 
из его речей, и я написал ему, чтобы выразить свой 
восторг. Это маленькое доброе дело стало одним 
из поворотных пунктов в моей жизни: знаменитый 
оратор пригласил меня на встречу.

Моя история заинтересовала его, и  он довери-
тельно поведал о своем личном опыте.

— Магнетизм,  — сказал он,  — это резервная 
мощность.

Он долго рассказывал мне о выдающихся людях, 
которых ему посчастливилось знать.

— Мэнсфилд,  — вспоминал он,  — был магне-
тическим актером, потому что у  него были ре-
зервная мощность и  многоликость. Он с  равным 
успехом мог выступать на  сцене, рисовать, тан-
цевать и  дирижировать оркестром. А  Киплинг 
при встрече в Лондоне рассказал, что нередко со-
кращал свои рассказы в четыре раза по сравнению 
с исходным черновиком. То, что он писал и затем 
убирал, лишь дело лучше и подчеркивало то, что 
он оставлял в тексте. То, что он знал и не гово-
рил, давало резервную мощность тому, что он 
оставлял в окончательном варианте.

От автора
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